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 О компании     
⚫      Компания Transimperial была создана в 2000 году, с целью создания более 

легкого и быстрого осуществления процесса грузоперевозок для наших 
клиентов.

⚫      Мы смогли опередить время прошлых тенденций, перейдя на абсолютно 
новый уровень сервиса, позволяя нашим клиентам преодолевать абсолютно 
любые расстояния!

     
5 обособленных 
подразделений
 

20 лет на 
рынке

1500 
довольных 
клиентов

Более 300 
высококлассных 
специалистов



География внутрироссийских перевозок

⚫     Организовываем перевозки в любых направлениях, в том числе в 
закрытые административно- территориальные образования.



 Особенности сервиса внутрироссийских                 
перевозок    
⚫      Поскольку наша компания рассчитывает на долгосрочные партнерские 

отношения, мы можем предоставить особый спектр логистических услуг:

        
 
                       

Вывоз контейнера с 
любой 
станции/порта

Перевозка 
негабаритного и 
тяжеловесного груза.

Предоставление 
любой 
спецтехники

Перевозка опасных 
грузов

Оперативный 
поиск транспорта

Перевозки в зимние и 
отдаленные пункты



Ключевые клиенты компании на 
внутрироссийском рынке
⚫ Transimperial работает со многими крупными компаниями, сфера 

деятельности которых разнится от производства запчастей до детских 
товаров.

Крупнейший поставщик 
детских товаров

Ведущий производитель 
автомобильных запчастей

Лидеров на рынке  продажи 
одежды

Одна из ведущих компаний в сегменте 
отопительного оборудования



Портрет клиента-компании.
      Желаемый протрет клиента-компании по внутрироссийским перевозкам:

⚫ 1. Крупная компания, приоритетом которой будет максимальная сохранность груза, а так же 

уверенность в перевозчике

⚫ 2. Большая география перевозок (желательно в портовые города РФ для морских перевозок)

⚫ 3. Возможность работать по предоплате

⚫ 4. Годовая прибыль компании – от  8 млн. руб./ год. Или же высокий оборот средств

⚫ 5. Психологический портрет лица, принимающего решения: сангвинический темперамент, 

открытое общение, без излишнего официоза. Желательно, что бы знания логистики были 

поверхностными

⚫ 6.  Известный бренд компании-клиента, который потребуется для привлечения новых клиентов

⚫ 7.

  



Семь возражений клиента
1. У вас нет 

собственного 

транспорта.

Наша компания находится на логистическом рынке уже 20 лет. Мы работаем с такими крупными 

компаниями, как Детский мир, Фамилия, и др. Так же хотелось бы отметить, что мы имеем 

страхование ответственности экспедитора. 

За долгое время работы, нами уже наработана собственная база постоянных и проверенных 

перевозчиков.
2. Мне не нравится 

ваша судебная 

практика.

В связи со спецификой нашей работы (транспортно-экспедиторской) и большим оборотом 

средств в компании, судебные разбирательства неизбежны. Хотелось бы отметить, что, в 

большинстве случаев мы выступаем в роли истца.

3. Мы  уже работаем с 

другой ТК
Отлично. Как вы относитесь к тому, что бы я просчитал ставки на ваши основные направления? 

Возможно, если наше предложение будет на уровне, или лучше вашего перевозчика, то мы 

можем выступить в роли вашего резервного перевозчика. Бывает же так, что ваша компания не 

всегда может закрыть весь объем ваших поставок?

4. У вас слишком 

высокие ставки
Согласен, наши ставки выше, чем у наших конкурентов. Но это обуславливается тем, что мы 

более клиентоориентированны. Например, по вашей заявке мы можем предоставить требуемый 

транспорт под загрузку за очень короткий срок. У каждого клиента есть свой менеджер, который 

всегда находится в курсе всех событий о вашей перевозке. Так же, мы имеем страхование 

ответственности, и в случае каких-либо неблагоприятных ситуаций – всегда возмещаем ущерб. 

Хочу отметить, что данная мной ставка не является окончательной. Если вы мне сообщите 

реальную дату загрузки, и полные детали перевозки, ставка может быть на порядок ниже.
5. Сейчас не сезон. Не 

хочу заключаться
Понимаю, но если вас устроили наши ставки – почему бы не заключить договор? Он вас ни к чему 

не обязывает. Найдете более выгодного перевозчика – поедете с ним. А если  нет – то у нас уже 

будет с вами подписанный договор, и по вашему требованию, мы быстро предоставим машину.

6. У нас есть свой 

транспорт.

Отлично. У вас бывают моменты, когда собственного транспорта недостаточно? Мы всегда 

можем быть на «подстраховке» и в случае экстренной ситуации оперативно предоставим вам 

транспорт.
7. Перевозки у нас 

всегда разные. 

Актуальных маршрутов 

нет. 

Хорошо, а куда вы ездили последний раз? Могу просчитать ваш предыдущий маршрут. Думаю, 

вас устроят наши ставки, и в следующий раз мы можем просчитать ваши актуальные 

направления



Способы прохождения секретаря
Способ План действий

1. Выйти на отдел кадров или 
бухгалтерию. Через эти 
отделы связаться с логистом

Позвонить секретарю, попросить соединить нас с бухгалтерией или 
отделом кадров (например, по поводу трудоустройства). После чего 
выйти на логиста через эти отделы.

2. Сделать вид, что вы уже 
общались с логистом или 
директором.

Позвонить. Как только услышали секретаря, попросить соединить с 
директором/ логистом. В ответ скорее всего прозвучит: «пишите на 
почту», на что нужно ответить: «по почте уже общались, хотел бы более 
детально обсудить наши вопросы».
Если имя руководителя неизвестно, то сначала делаем первый звонок, с 
целью узнать имя логиста, а уже потом действовать по плану.

3. Сыграть роль 
«заблудившегося» водителя.

Заранее ищем адрес склада организации на сайте (если такового нет, не 
страшно), а так же основных клиентов компании. Звоним секретарю. 
Речь должна быть слегка нагловатой (но без перебора). И говорим: 
«Алё, я сейчас еду разгружаться с вашим грузом(«вставить сюда 
название товара организации») по адресу:(смотрим адреса клиентов или 
говорим адрес склада фирмы). Но почему-то здесь никого нет, куда мне 
ехать?»
Если компания относительно крупная, и у секретаря нет возможности 
быстро, и не отходя от рабочего места спросить у логиста, реальный ли 
это маршрут, то вас без проблем соединят.



Сравнительный анализ заключенных 
договоров

Ключевые отличия Иванов Е.В
Компания: «Барко»

Манько А.С
Компания: «Детский мир»

1. Условия оплаты В течение 5 дней после разгрузки В течение 40 дней с даты подписания 
акта сдачи-приемки .

2. Срок действия договора С даты заключения до 31.12.2022 
включительно

Неопределенный срок

3. Срок подачи заявки За один день перед загрузкой По регионам: до 15:00  часов за два 
дня до загрузки
По Москве или области : не позднее 
14.00 дня, предшествующего дню 
подачи загрузки

4. Штрафные санкции при опоздании 
ТС на загрузку

-За опоздание ТС на загрузку/выгрузку 
свыше 4 часов выплачивается штраф в 
размере 300 рублей за каждый час 
опоздания, но не более 1000 руб. в 
сутки. 

При перевозке по регионам РФ:
Не подача авто от 5 до 12 часов – 
штраф 500 рублей, но не более 10 000 
рублей.

5.  Порядок расчетов Фиксированные цены на 
определенный промежуток времени



Документооборот по перевозке



 Согласование
⚫ Отправляем запрос в АльфаКит. Передаем информацию клиенту и 

согласовываем перевозку. Получаем полную информацию о грузе и 
маршруте



 Проверка
⚫ Делаем запрос на проверку компании, предварительно запросив у 

клиента пакет уставных документов. Так же заполняем все реквизиты в 
карточке.



Анализ проверки
⚫ Обращаем внимание на резюмирование компании отделом маркетинга



Составление Договора
⚫ Согласовав с клиентом договор, юристы заполняют договор. 

Отправляем клиенту на подписание договор.
⚫ Далее ждем от него подписанный договор



Составление Заявки
⚫ Составляем заявку по актуальной информации. Отправляем клиенту 

заявку. Ждем от него подпись и скан



Проводим сделку в Альфа Ките

⚫ Заносим всю информацию в сделку в АК



Клиент заполняет Товарную Накладную

⚫ Заполняем ТН по актуальной информации. Отправитель ставит печать 
на 6 пункт. Получатель – на 7 пункт



Делаем запрос на выставление счета в АК



Выставляем счета
⚫ Ждем от бухгалтерии счет-фактуру и акт. Отправляем их клиенту после 

завершенной перевозки.


